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  Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi bagaimana pengaruh 
manajemen rantai pasokan pada keunggulan bersaing dan kinerja perusahaan. 
Penelitian dilakukan pada ritel-ritel modern di Solo Raya. 
 Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei 
berupa kuesioner. Sumber data yang digunakan adalah data primer. Kuesioner 
yang digunakan adalah kuesioner dengan pernyataan tertutup dan dibagikan 
dengan cara yang sesuai dengan etika dalam penelitian. Pemilihan sampel 
dilakukan secara purposive sampling. Oleh Karena itu, responden yang terpilih 
menjadi sampel dalam penelitian ini adalah para peritel professional yang terdiri 
dari pemilik, manager, atau staf dari toko ritel modern di Solo Raya yang 
memenuhi karakteristik responden dalam penelitian ini sebesr 110 responden. 
Alat analisis yang digunakan adalah analisis korelasi menggunakan software 
spss versi 18. 
 Hasil penelitian menunjukkan bahwa manajemen rantai pasokan 
berpengaruh secara signifikan pada keunggulan bersaing dan kinerja 
perusahaan.   Peneliti menyarankan  agar pelaku usaha ritel dan dan pihak 
pemasok dapat bersama-sama menjaga hubungan bisnis yang baik. Pemasok 
disarankan agar memberikan pelayanan yang memuaskan dan meningkatkan 
jalinan usahaa kerjasama dengan perusahaan ritel sehingga kerjasama dapat 
saling menguntungkan dalam jangka panjang.  
Kata Kunci : Manajemen Rantai Pasokan, Keunggulan Bersaing, Kinerja 














THE INTERACTION OF SUPPLY CHAIN MANAGEMENT ON COMPETITIVE 
ADVANTAGE AND FIRM PERFORMANCE.    
  





 This study was aimed to determine  the effect of supply chain 
management on competitive advantage and company performance. The 
research is conducted in modern retails in Solo Raya.  
 This study used quantitative approach with survey method which using 
primary data as data source. The data was collected using questionnaire with 
closed questions and was distributes to respondents in a manner consistent with 
the research ethics. The selection of the sample was done by purposive 
sampling. So, the chosen respondents who were being the sample in this study 
are professional retailers that consist of owner, manager, or staff from modern 
retail   store in Solo Raya who has a respondent characteristics. Total respondent 
in this study were 110 respondents. Statistical tools used in this study was 
correlation analysis which used spss software version 18.  
 The result of this study showed that supply chain management has a 
significant effect on competitive advantage and firm performance. Researchers 
suggest that retail business actors and suppliers can work together to maintain 
good business relationships Suppliers were advised to provide satisfactory 
service and improve business cooperation with retail companies, so that 
cooperation can be mutually beneficial in the long term. 
 
Keyword: Supply Chain Management, Competitive Advantage, Firm 
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1.1 Hubungan antara Manajemen Rantai Pasokan, Keunggulan Bersaing, dan 





1.1 Latar Belakang Masalah 
Bidang Manajemen Operasi kaya dan menarik. Peningkatan kehidupan 
kita dan juga disiplin ilmu Manajemen Operasi disebabkan adanya inovasi dan 
sumbangan pemikiran banyak orang. Manajemen Operasi memainkan peranan 
penting dalam kesuksesan sebuah bisnis dalam rangka memenuhi harapan 
pelanggan. Pada persaingan yang semakin sengit saat ini, perusahaan 
berlomba-lomba dalam memberikan produk maupun jasa yang berkualitas di 
mata konsumen  agar dapat terus bertahan.  
Menurut Reinder dan Heizer (2004) terdapat 10 area keputusan dalam 
manajemen operasi yaitu desain produk, manajemen mutu, desain proses, 
lokasi, desain tata letak, sistem kerja, rantai pasokan, persediaan, penjadwalan, 
dan perawatan. Kesepuluh keputusan manajemen operasi tersebut dianggap 
sangat penting ketika sebuah organisasi bisnis ingin menerapkan sistem 
manajemen operasional perusahaan dengan baik. Sepuluh keputusan itu di 
dalam manajemen operasi juga bisa disebut pilar dasar sebagai upaya 
menciptakan operasional yang baik bagi perusahaan. 
Salah satu pilar dalam keputusan manajemen  operasi adalah  
manajemen rantai pasokan. Manajaemen rantai pasokan penting untuk 
mengoordinasi kegiatan dalam rantai pasokan untuk memaksimalkan 
keunggulan kompetitif. Seperti tim kejuaraan, fitur utama dari rantai pasokan 
yang suskses adalah anggota-anggotanya yang berperan demi kepentingan 





saingnya melalui kustomisasi produk, kualitas yang tinggi, pengurangan biaya, 
dan kecepatan pemasaran, penekanan yang lebih diberikan pada rantai 
pasokan. Melalui hubungan strategis yang berkelanjutan, pemasok menjadi 
partner ketika mereka berkontribusi bagi keunggulan kompetitif.  
Di sisi operasional perusahaan, manajemen rantai pasokan akan 
membantu perusahaan agar barang diproduksi dan didistribusikan dalam jumlah, 
lokasi dan waktu yang tepat. Dengan ketepatan tersebut tentu akan berdampak 
pada peningkatan penjualan, laba, dan pangsa pasar yang merupakan indikator 
dari kinerja perusahaan. Ketersediaan produk dan harga jual yang ekonomis 
hanya dapat terjadi jika ada koordinasi yang baik antara perusahaan retail 
dengan pihak-pihak dalam rantai suplainya.  
Koordinasi antara pihak-pihak dalam rantai suplai tidak hanya melibatkan 
koordinasi persediaan saja, tetapi juga informasi tentang pasar yang berguna 
bagi perencanaan perusahaan. Kekurangan persediaan produk pada distributor 
akan berakibat kehilangan penjualan, sedangkan kelebihan tertentu akan 
berakibat menumpuknya produk dan meningkatnya biaya pemeliharaan 
persediaan. Selain itu, koordinasi dengan toko-toko cabang sebagai salah satu 
mata rantai suplai adalah penting, dimana kantor pusat dapat berbagi informasi 
dan mengumpulkan informasi mengenai masing-masing pemasok agar 
pengelolaan suplai dan perencanaan penjualan produk dapat dilakukan dengan 
lebih baik. Tindakan yang diambil oleh perusahaan pada sebuah manajemen 
rantai pasokan dimaksudkan untuk membantu perusahaan mencapai daya saing 
strategisnya dan menghasilkan laba di atas rata-rata. Daya saing strategis 
dicapai ketika sebuah perusahaan berhasil memformulasikan dan menerapkan 





Ketika perusahaan mengimplementasikan suatu strategi yang tidak dapat 
ditiru oleh perusahaan lain atau terlalu mahal untuk menirunya, perusahaan ini 
memiliki keunggulan bersaing. Setelah perusahaan mendapatkan daya saing 
strategis dan sukses mengeksploitasi keunggulan persaingannya, suatu 
perusahaan mampu mencapai tujuan utamanya yaitu mencapai tingkat penjualan 
yang tinggi dan  mendapatkan laba.  
Tiga variabel yang digunakan pada penelitian ini yaitu manajemen rantai 
pasokan, keunggulan bersaing, dan kinerja perusahaan. Penelitian ini digunakan 
untuk mengetahui ketiga hubungan variabel tersebut, apakah manajemen rantai 
pasokan berpengaruh signifikan terhadap keunggulan bersaing dan apakah 
manajemen rantai pasokan berpengaruh signifikan  pada kinerja perusahaan. 
Penelitian diterapkan retail modern yang berhubungan dengan pemasok. Praktik 
manajemen rantai pasokan tidak hanya penting bagi perusahaan manufaktur 
tetapi juga bagi perusahaan ritel. Salah satu hal yang penting pada manajemen 
rantai pasokan adalah mengatur perputaran informasi dari anggotanya yaitu 
manufaktur, distributor, agen dan ritel.  
Bisnis ritel merupakan keseluruhan aktivitas bisnis yang terkait dengan 
penjualan dan pemberian layanan kepada masyarakat sebagai pelaku konsumen 
untuk pengunaan yang sifatnya individu sebagai pribadi maupun keluarga. 
Keberhasilan dalam pasar ritel yang kompetitif, pelaku Retail harus dapat 
menawarkan produk yang tepat, dengan harga, waktu dan tempat yang tepat 
pula. Pelanggan mengalami salah satu dari tingkat kepuasan yang umum, kalau 
kinerja di bawah harapan pelanggan akan kecewa, kalau kinerja sesuai dengan 
harapan pelanggan puas, kalau melebihi harapan pelanggan sangat puas atau 





seperti sekarang ini menjadi pemicu bagi banyak organisasi perusahaan untuk 
menggali potensi yang dimiliki, serta mengidentifikasi faktor kunci sukses untuk 
unggul dalam persaingan yang semakin kompetitif.  
Dengan adanya keunggulan bersaing perusahaan mampu bersaing 
dalam setiap keadaan, terutama pada saat kondisi ekonomi dan politik yang 
kurang menguntungkan. Untuk perusahaan harus memiliki keunggulan bersaing.  
Keunggulan bersaing  merupakan  keunggulan atas pesaing yang didapat 
dengan menyampaiakn nilai pelanggan yang lebih bersar, melalui harga yang 
lebih  murah atau dengan menyediakan lebih banyak manfaat yang sesuai 
dengan penetapan harga yang lebih tinggi.   
Kinerja perusahaan telah menjadi isu yang paling penting bagi setiap 
organisasi baik itu profit atau non-profit, sehingga sangat penting bagi manajer 
untuk mengetahui dimana faktor penyebab kinerja  perusahaan untuk mengambil 
langkah-langkah yang tepat. Selain itu untuk memenuhi kinerja perusahaan 
merupakan kemampuan organisasi untuk mencapai tujuannya dengan 
menggunakan sumber daya secara efisien dan efektif.  
  Melihat pembahasan diatas maka penelitian ini mengambil judul  
“Pengaruh Manajemen Rantai Pasokan pada Keunggulan bersaing dan 
Kinerja Perusahaan. Studi pada  Ritel Modern di Solo Raya “ 
 
1.2  Rumusan Masalah 
Dari latar belakang yang baru saja diuraikan maka diperoleh rumusan masalah 





1. Apakah manajemen rantai pasokan berpengaruh  pada keunggulan 
bersaing? 
2. Apakah manajemen rantai pasokan berpengaruh  pada kinerja 
perusahaan? 
1.3 Tujuan Penelitian 
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan sebelumnya dan rumusan 
masalah, maka tujuan dari penilitian ini adalah :  
1. Menguji secara empiris pengaruh manajemen rantai pasokan pada 
keunggulan bersaing. 
2. Menguji secara empiris pengaruh manajemen rantai pasokan pada 
kinerja perusahaan. 
1.4 Manfaat Penelitian 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberi manfaat sebagai berikut:  
1. Bagi Praktisi ( retail ) :  
Praktisi dapat memberikan pandangan terhadap dampak penerapan 
manajemen rantai pasokan pada keunggulan bersaing dan kinerja perusahaan 
sehingga praktisi dapat menerapkan hasil penelitian pada perusahaan. Sehingga 
perusahaan akan memiliki produk berkualitas baik yang akan diberikan kepada 
konsumen.  
      2.  Bagi Akademisi  
Memberikan kontribusi pada pengembangan ilmu pengetahuan bidang 





dengan pengaruh manajemen rantai pasokan pada keunggulan bersaing dan 
kinerja organisasi yang diterapkan oleh perusahaan.  
               3.     Penelitian Selanjutnya  
Hasil penelitian ini diharapkan dapat dapat memberikan tambahan 
wawasan yang bermanfaat bagi peneliti dimasa yang mendatang mengenai 
pentingnya penerapan manajemen rantai pasokan. Hasil penelitian dapat 
menjadi sarana untuk lebih mendalami teori-teori manajemen rantai pasokan, 
keunggulan bersaing dan kinerja organisasi pada penelitian di masa mendatang 














2.1 Kajian Teoritis 
2.1.1  Manajemen rantai pasokan   
Menurut Chopra dan Meindl (2013) manajemen rantai pasokan  
merupakan kegiatan pengelolaan segala bagian yang menagani permintaan 
pelanggan baik secara langsung maupun tidak langsung. Manajemen rantai 
pasokan merupakan urutan organisasi, fasilitas, fungsi, dan aktivitas yang terlibat 
dalam produksi dan pengiriman suatu produk atau jasa. Urutan tersebut dimulai 
dari pemasok dasar bahan baku hingga pelanggan akhir. Fasilitas meliputi 
peramalan, pembelian, manajemen persediaan, manajemen informasi, jaminan 
mutu, penjadwalan, produk, distribusi, pengiriman, dan layanan pelanggan.  
  Menurut Heizer dan Render (2004) manajemen rantai pasokan 
merupakan kegiatan pengelolaan kegiatan-kegiatan dalam rangka memperoleh 
bahan mentah, mentranformasikan bahan mentah tersebut ke konsumen melalui 
system distribusi. Lambert dan Stock (2001) mengartikan manajemen rantai 
pasokan sebagai integrasi proses bisnis utama dari pengguna akhir melalui 
pemasok asli yang menyediakan produk, jasa, dan informasi yang menambah 
nilai bagi pelanggan dan stakeholder lainnya. Schroeder (2004) menyatakan 
bahwa manajemen rantai pasokan merupakan suatu perencanaan, desain dan 
kontrol arus informasi rantai pasokan dalam rangka untuk memenuhi kebutuhan 
pelanggan dengan cara yang efisien untuk kebutuhan pelanggan dengan cara 
yang efisien untuk kebutuhan sekarang dan di masa depan. Bowersox  (2002) 





rantai permintaan) manajemen yang terdiri dari perusahaan-perusahaan yang 
bekerja untuk memanfaatkan posisi strategis dan meningkatkan efisiensi 
operasional.  
  Gunasekaran et al pada tahun 2004 melakukan penelitian terhadap scm 
dengan focus pada pengukuran kinerja rantai pasokan. Penelitian pada 
perusahaan di Inggris tersebut bertujuan untuk lebih memperkenalkan 
pentingnya pengukuran kinerja manajemen rantai pasokan beserta metriksnya. 
Hasil penelitian ini antara lain, sebanyak 76% responden menyatakan return On 
Investment (ROI) mereka telah meningkat pada level yang diharapkan setelah 
mereka mengimplementasikan manajemen rantai pasokan. 66% responden juga 
mengatakan bahwa manajemen rantai pasokan membawa dampak positif 
terhadap persebaran pasar.   
 Rantai pasokan mencakup keseluruhan interaksi antara pemasok, 
perusahaan manufaktur distributor, dan konsumen. Interaksi ini juga berkaitan 
dengan transportasi, informasi penjadwalan, transfer kredit dan tunai, serta 
transfer bahan baku pihak-pihak yang terlibat.  
2.1.2 Keunggulan Bersaing  
Dewasa ini semakin  diyakini bahwa kunci utama dalam memenangka 
persaingan adalah dengan memberikan nilai dan kepusan kepada pelanggan 
melalui penyampaian produk dan jasa yang berkualitas denga harga bersaing 
(Tjiptono, 2008). Untuk merancang penawaran pasar yang menghantarkan nilai 
lebih daripada pesaing yang berusaha memenangkan pasar yang sama. 
Perusahaan harus memahami pelanggan dan mengembangkan hubungan yang 





bersaing (Kotler, 2001), dimana perusahaan memiliki keunggulan melebihi 
pesaing yang diperoleh dengan menawarkan nilai yang lebih besar kepada 
konsumen daripada lawan pesaing yang diperoleh dengan menawarkan nilai 
yang lebih besar kepada konsumen daripada tawaran pesaing. Perusahaan perlu 
memahami pesaing sekaligus pelanggan melalui analisis untuk mencapai 
keunggulan bersaing tersebut. Menurut Welsch et. al., (2000), keunggulan 
bersaing merupakan keuntungan yang diperoleh melalui penerapan strategi 
bersaing yang bertujuan untuk membangun posisi yang menguntungkan dan 
berkelanjutan terhadap kekuatan pasar yang menentukan persaingan industri.  
  Keunggulan bersaing menurut Porter (2007) adalah kemampuan suatu 
perusahaan untuk meraih keuntungan ekonomis di atas laba yang mampu diraih 
oleh pesaing di pasar dalam industri yang sama. Perusahaan yang memiliki 
keunggulan kompetitif senantiasa memiliki kemampuan dalam memahami 
perubahan struktur pasar dan mampu memilih strategi pemasaran yang efektif. 
Pilihan tiap-tiap perusahaan terhadap strategi di atas akan bergantung kepada 
analisis lingkungan usaha untuk menentukan peluang dan ancaman. 
Berdasarkan studi yang dilakukan oleh Porter, beberapa cara untuk memperoleh 
keunggulan bersaing antaralain dengan menawarkan produk atau jasa dengan 
harga minimum, menawarkan produk atau jasa dengan keunikan yang dimiliki 
dibanding pesaingnya, atau memfokuskan diri pada segmen tertentu.  
2.1.3  Kinerja Perusahaan 
Kinerja perusahaan adalah suatu tampilan keadaan secara utuh atas 
perusahaan selama periode waktu tertentu, merupakan hasil atau prestasi yang 





daya yang dimiliki. Kinerja merupakan suatu istilah secara umum yang digunakan 
untuk seagian atau seluruh tindakan atau aktivitas dari suatu periode dengan 
referensi pada sejumlah standar seperti biaya-biaya masa lalu atau yang 
diproyeksikan, dengan dasar efisiensi, pertanggungjawaban atau akuntabilitas 
manajemen dan semacamnya (Srimindarti, 2004). Kinerja merupakan hasil 
evaluasi terhadap pekerjaan yang telah dilakukan dibandingkan dengan kriteria 
yang telah ditetapkan bersama (Agung, 2008). 
 Mulyadi (2001) yang menyatakan bahwa kinerja adalah keberhasilan 
personel, tim, atau unit organisasi dalam mewujudkan sasaran strategik yang 
telah ditetapkan sebelumnya dengan perilaku yang diharapkan. Kinerja adalah 
hasil atau tingkat keberhasilan seseorang secara keseluruhan selama periode 
tertentu di dalam melaksanakan tugas dibandingkan dengan berbagai 
kemungkinan, seperti standar hasil kerja, target atau sasaran 
 Kinerja dapat didefinisikan sebagai hasil akhir dari keseluruhan kegiatan 
yang dilakukan oleh perusahaan yang disesuaikan dengan kriteria-kriteria yang 
telah ditetapkan. Kinerja juga mencerminkan prestasi yang dicapai oleh suatu 
organisasi. Tujuan jangka pendek Manajemen rantai pasokan adalah 
mengurangi inventory, waktu siklus, dan produktifitas. Tujuan jangka panjang dari 
manajemen rantai pasokan adalah meningkatkan penjualan dan laba.  
2.2 Penelitian Terdahulu 
Menurut penelitian oleh Anatan (2010) manajemen rantai pasokan 
memiliki pengaruh signifikan terhadap pencapaian keunggulan bersaing 
organisasi. Implementasi bermacam-mamacam praktik manajemen rantai 





konsumen, information sharing dan mempengaruhi pencapaian  keunggulan 
bersaing dalam biaya, kualitas, ketergantungan, fleksibilitas, dan dimensi.  
Penelitian ini dilakukan pada perusahaan manufaktur yang beroperasi di 
Indonesia. Perusahaan manufaktur yang diteliti adalah perusahaan manufaktur 
yang bergerak di bidang otomotif, teknologi, permesinan, dan komputer. Dari lima 
ratus kuesioner yang dibagikan, sejumlah  delapan puluh empat kuesioner yang 
kembali dan layak untuk diolah. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif 
Praktik-praktik manajemen rantai pasokan juga terbukti memberikan pengaruh 
dalam meningkatkan kinerja rantai pasokan. Dalam penelitian ini hipotesis yang 
menyatakan adanya pengaruh secara langsung keunggulan bersaing terhadap 
kinerja organisasi tidak didukung.  
 Penelitian yang dilakukan oleh Wulandari et. al., (2016) pada perusahaan 
manufaktur yang terdaftar pada bursa efek Indonesia tahun 2014. Penelitian ini 
dilakukan dengan mengirimkan 137 kuesioner  kepada perusahaan manufaktur 
dan 64 kuesior telah kembali. Penelitian ini menggunakan metode  penelitian 
kuantitatif. Manajemen rantai pasokan berpengaruh positif terhadap kinerja 
perusahaan. Hal ini menunjukkan bahwa semakin tinggi tingkat penerapan 
manajemen rantai pasokan di dalam suatu perusahaan akan menghasilkan 
kinerja perusahaan yang semakin baik pula.  
Manajemen rantai pasokan juga berpengaruh positif terhadap keunggulan 
bersaing. Hal ini menunjukkan bahwa semakin unggul suatu perusahaan dari 
perusahaan lainnya, maka kinerja perusahaan tersebut akan semakin meningkat. 
Selanjutnya penelitian menemukan bahwa pengaruh manajemen rantai pasokan 





penelitian ini juga ditemukan bahwa variabel keunggulan bersaing berperan 
sebagai  variabel mediasi. 
Menurut penelitian yang dilakukan oleh Rahmasari (2011) Praktek 
Manajemen rantai pasokan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keunggulan bersaing. Analisis Data dilakukan dengan analisis diskriminan, yaitu 
untuk menentukan mana prediktor yang paling dominan pada Supply Chain 
Management. Studi kasus  penelitian ini  pada industri kreatif di provinsi Jawa 
Tengah. Penelitian ini dilakukan dengan metode purposive sampling, sejumlah 
105  usaha kecil menengah (UKM) sebagai respondennya keunggulan bersaing. 
Peneliti dalam penelitian ini menggunakan model penelitian  yang 
dilakukan  oleh Banerjee dan Mishra (2015). Penelitian ini menguji pengaruh 
manajemen rantai pasokan pada keunggulan bersaing dan kinerja perusahaan. 
Pada penelitian ini variabel manajemen rantai pasokan diukur dengan empat 
dimensi yaitu supply and product management, customer relashionship, level 
information sharing, dan quality of information sharing. Variabel keunggulan 
bersaing diukur dengan tiga dimensi, yaitu accessibility, product, dan service. 
Variabel kinerja perusahaan diukur dengan tiga indikator yaitu pengembalian 
modal perusahaan, pangsa pasar, dan tingkat penjualan. Pembagian kuesioner  
dilakukan pada manager supermarket retail. Penelitian dilakukan pada lima ratus 
manager toko ritel modern. Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif. Hasil 
dari dari penelitian tersebut menunjukkan bahwa manajemen rantai pasokan 







2.3 Kerangka Pemikiran 
Kerangka pemikiran pada penelitian ini merupakan replikasi penelitian 
yang dilakukan oleh Banerjee dan Mishra (2015). Model kerangka pemikiran 
pada penelitian ini digambarkan secara visual sebagai berikut :  
 
Gambar 1.1 
Hubungan antara  Manajemen rantai pasokan, Keunggulan bersaing, dan 
kinerja perusahaan. 
Sumber  : Banerjee dan Mishra (2015) 
 
 Hasil penelitian menunjukkan bahwa manajemen rantai pasokan  
berpengaruh secara signifikan pada Keunggulan bersaing dan kinerja 
perusahaan.   
1.  Manajemen rantai pasokan 
Konsep penerapan manajemen rantai pasokan dalam penelitian 
ini dipresentasikan melalui 21 item pertanyaan yang diformulasikan oleh  
Banerjee dan Mishra (2015). 





Konsep keunggulan bersaing dalam penelitian ini 
direpresentasikan melalui  9 item pertanyaan yang diformulasikan oleh 
Banerjee dan Mishra (2015).  
3. Kinerja Perusahaan 
Konsep Kinerja Perusahaan dalam penelitian ini direpresentasikan 
melalui  3 item pertanyaan yang diformulasikan oleh  Banerjee dan 
Mishra (2015) 
2.4 Pengembangan Hipotesis 
Dalam penelitian ini terdapat  dua hipotesis yang digunakan. Kedua 
hipotesis tersebut adalah terdapat pengaruh yang signifikan  manajemen rantai 
pasokan pada keunggulan bersaing dan terdapat pengaruh yang signifikan  
manajemen rantai pasokan  pada kinerja perusahaan.  
1. Pengaruh  Manajemen rantai pasokan  pada  Keunggulan bersaing  
Model penelitian manajemen rantai pasokan dalam penelitian ini 
menjelaskan bahwa praktik-praktik manajemen rantai pasokan memiliki pengaruh 
pada keunggulan bersaing. Berdasarkan literatur yang ada maka dikembangkan 
model penelitian yang menunjukkan hubungan praktik-praktik manajemen rantai 
pasokan, keunggulan bersaing, dan kinerja rantai pasokan. Praktik-praktik 
manajemen rantai pasokan memiliki pengaruh  pada keunggulan bersaing 
melalui harga, kualitas, pengiriman, inovasi produk, dan time to market (Tan et al, 
2002).  
Dalam persaingan saat ini, para pelaku usaha dituntut untuk menyadari 
bahwa persaingan yang terjadi merupakan persaingan antar jaringan rantai 





menyampaikan produk yang sesuai dengan keinginan konsumen.   Harus 
disusun suatu manajemen rantai pasokan yang tepat sehingga akan membentuk 
suatu kualitas, kuantitas, harga, waktu dan tempat yang tepat akan pelayan dan 
produk yang dijual oleh ritel. Kriteria produk dan pelayanan seperti itu akan 
memberikan penawaran yang lebih bagi konsumen. Hal ini juga dapat menjadi 
strategi bersaing yang unggul dibanding pesaing usaha ritel yang lain, atau biasa 
disebut keunggulan bersaing.  
Manajemen rantai pasokan yang baik pada perusahaan akan 
memberikan keunggulan bersaing pada perusahaan. Prinsip manajemen rantai 
pasokan adalah melakukan sendiri kompetensi yang dikuasai oleh perusahaan 
dan memberikan bagian yang tidak menjadi kompetensi perusahaan pada bagian 
rantai pasokan yang lain. Hal ini akan menjadikan rantai pasokan menjadi efektif. 
Dalam hal ini, manajemen rantai pasokan akan memberikan pengaruh pada 
barang yang di distrisbusikan ke ritel tetapi hingga barang yang menjadi 
kebutuhan konsumen akhir. Dengan manajemen rantai pasokan yang efektif 
tersebut, persediaan barang ke konsumen akan tercukupi dengan 
memperhatikan nilai yang penting bagi konsumen (penjualan yang tinggi dan 
inventory level yang rendah) dan melayani konsumen dengan pelayanan dan 
produk yang baik. Hal tersebut merupakan indikator meningkatnya keunggulan 
bersaing.  
H1. Manajemen rantai pasokan memiliki pengaruh yang signifikan dan positif 
pada keunggulan bersaing.  
 





  Model konseptual manajemen rantai pasokan yang dikembangkan dalam 
studi ini menunjukkan bahwa  manajemen rantai pasokan memiliki dampak 
langsung terhadap  firm  performance (Shin et al., 2000). Manajemen rantai 
pasokan memiliki tiga tujuan, yaitu cost reduction, capital reduction dan service 
improvement (Siagian, 2005). Dari ketiga tujuan tersebut tujuan cost reduction 
bermaksud bahwa dengan penerapan manajemen rantai pasokan perusahaan 
dapat mengurangi biaya logistik yang terjadi, misalnya dengan memilih alat atau 
model transportasi, cara atau sistem distribusi, penggudangan, standard dan 
layanan yang meminimalkan biaya. Begitu juga dengan tujuan capital reduction, 
penerapan manajemen rantai pasokan diharapkan dapat meningkatkan kinerja 
perusahaan dengan meningkatkan tingkat pengembalian modal.  
  Di sisi operasional perusahaan, manajemen rantai pasokan akan 
membantu perusahaan agar barang diproduksi dan didistribusikan dalam jumlah, 
lokasi dan waktu yang tepat. Dengan ketepatan tersebut tentu akan berdampak 
pada peningkatan penjualan, laba, dan pangsa pasar yang merupakan indikator 
dari kinerja perusahaan.  Dari pernyataan tersebut maka dapat ditarik kesimpulan 
bahwa manajemen rantai pasokan akan dapat meningkatkan kinerja  
perusahaan.   
H2. Manajemen rantai pasokan memiliki pengaruh yang signifikan dan positif 







3.1 Desain Penelitian 
Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Pendekatan kuantitatif 
adalah pendekatan yang  merumuskan permasalahan pokok dan 
menjabarkannya, menekankan teori pengujian atau konsep melalui variabel 
pengukuran dan melakukan prosedur analisis data dengan alat statistik dan 
bertujuan untuk menguji hipotesis (Cresswell, 2010). Desain dalam penelitian ini 
meliputi:  
3.1.1 Tujuan Studi 
Tujuan dari penelitian ini adalah pengujian hipotesis dimana penelitian ini 
menjelaskan fenomena dalam bentuk hubungan antar variabel ( Sekaran, 2006). 
Variabel bebas dalam penelitian ini adalah manajemen rantai pasokan, 
sedangkan variabel terikat adalah keunggulan bersaing dan kinerja perusahaan. 
Dari penjelasan sebelumnya penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh 
manajemen rantai pasokan pada keunggulan bersaing dan kinerja perusahaan.  
3.1.2 Tipe Hubungan antar variable 
Tipe hubungan dalam penelitian ini adalah hubungan pengaruh pada kedua 
variabel (variabel bebas dan variabel terikat).  Hubungan pengaruh meneliti pola 
kausalitas atau fungsi sebab akibat dari sebuah variabel ke variabel lain. Dengan 
kata lain, terdapat variabel yang secara teoritik mempengaruhi (independent 
variabel)  variabel bebas.  





Unit analisis yang digunakan pada penelitian ini adalah tingkat  perusahaan 
atau kelompok. Pemilihan staf, manajer atau pemilik usaha sebagai responden 
dikarenakan mereka dianggap memahami keputusan bisnis yang berhubungan 
dengan manajemen rantai pasokan, Staf, manajer, atau pemilik usaha sebagai 
responden merupakan representasi dari perusahaan.  
3.1.4 Horizon Waktu 
Penelitian ini merupakan penelitian satu waktu yaitu penelitian yang datanya 
dikumpulkan sekaligus dapat berupa data dari subyek penelitian dalam satu 
periode waktu.  Adapun periode waktu yang  dilakukan dalam penelitian ini 
adalah 3 bulan yang dimulai dari bulan Februari 2017 sampai dengan April  2017.  
3.2 Populasi, Sampel, Sampling 
3.2.1 Populasi 
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek atau subyek 
yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh 
peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulan (Sekaran, 2006). 
Populasi pada penelitian ini adalah staf, manajer, atau pemilik dari ritel 
moderen di Solo Raya yang memahami hubungan dengan pemasok 
usahanya. Yang termasuk ke dalam ritel moderen adalah toko ritel yang 
menjual dagangan dalam jumlah beragam, menjual barang dengan harga 
yang tidak dapat ditawar (harga pas), dan memiliki sistem manajemen yang 
teratur. Berdasarkan pengertian tersebut ritel yang termasuk kedalam 
populasi penelitian ini adalah hypermarket, supermarket, minimarket, distro, 







Perkembangan Sarana Perdagangan Kota Surakarta 
 
Jenis Retail Jumlah 
Hypermart 5 Unit 
Supermarket 22 Unit 
Minimarket 32 Unit 
Apotek 144 Unit 
Distro 14 Unit 
Sumber: Dinas Perdagangan Surakarta, 2016. 
 Dari data 3.1 tersebut diatas terlihat bahwa jumlah retail hypermart 
tahun 2016 sebanyak 5 unit, supermarket 22 unit, minimarket 32 unit, apotek 
144 unit, dan distro 14 unit.  Peneliti membuat asumsi jumlah staf, manager, 
atau pemilik dari usaha tersebut yang memahami tentang hubungan dengan 
pemasok usaha ritel, sebagai berikut :  
Tabel 3.2 
Asumsi Jumlah Staf, Manajer, atau Pemilik yang Layak Menjadi 
Responden 
Jenis Retail Jumlah Asumsi per Toko Jumlah 
Hypermart 5 Unit 6 orang 30 orang 
Supermarket 22 Unit 2 orang 44 orang 
Minimarket 32 Unit 1 orang 32 orang 
Apotek 144 Unit 1 orang 144 orang 
Distro 14 Unit 2 orang 36 orang 
Total 318 orang 
 
 Dari table 3.2 penulis mengansumsikan berdasarkan observasi 
yang dilakukan peneliti pada minggu pertama periode penelitian, bahwa pada 
setiap hypermart rata-rata  terdapat enam orang staf dan manager yang 
memahami hubungan dengan pemasok dan layak menjadi responden. Pada 
ritel supermarket diasumsikan terdapat rata-rata dua orang staf atau manager 
yang memahami hubungan dengan pemasok dan dapat menjadi responden. 
Pada ritel minimarket diasumsikan rata-rata terdapat satu orang manager 





responden. Pada setiap Apotek diasumsikan terdapat satu orang manajer 
atau pemilik yang memahami hubungan dengan pemasok dan dapat menjadi 
responden. Pada setiap distro diasumsikan terdapat 2 orang manager atau 
staf yang memahami hubungan dengan pemasok dan layak menjadi 
responden. Dari table 3.2 terlihat bahwa total populasi adalah 318 orang 
manager atau staf ritel moderen.  
3.2.2 Sampel 
Sampel merupakan bagian dari populasi . Sampel terdiri dari 
beberapa anggota yang diambil dari populasi.   
Peneliti menggunakan rumus Slovin untuk acuan menetukan 
jumlah sampel . Rumus Slovin yaitu :  
n = N / ( 1 + N.(e)2) 
  Keterangan: 
n = Jumlah Sampel 
N = Jumlah Total Populasi 
e = Batas Toleransi Error 
Dimana nilai N adalah 318, nilai e sebesar 10% dan didapatkan 
hasil n sebesar 76. Peneliti membagikan 170 kuesioner dan 
responden yang bersedia mengisi dan mengembalikan kuesioner 
mereka sebesar 110  kuesioner sehingga batas tersebut sudah 







Pada penelitian ini menggunakan teknik pengambilan sampel 
purposive, yaitu teknik untuk menentukan sample penelitian dengan 
beberapa pertimbangan tertentu yang bertujuan supaya data yang 
diperoleh lebih representative (Sekaran,2006). Pertimbangan 
pemilihan sampel pada penelitian ini adalah : 
a) Toko Ritel merupakan pengecer yang menjual lebih dari 
satu jenis barang. 
b) Toko Ritel memberikan harga pada barang dengan harga 
yang telah ditentukan dan tidak dapat ditawar.  
3.4 Definisi Operasional Variabel dan Pengukurannya 
3.4.1  Manajemen rantai pasokan 
Menurut Chopra dan Meindl (2013) manajemen rantai pasokan  
merupakan kegiatan pengelolaan segala bagian yang menagani 
permintaan pelanggan baik secara langsung maupun tidak langsung. 
Manajemen rantai pasokan merupakan urutan organisasi, fasilitas, fungsi, 
dan aktivitas yang terlibat dalam produksi dan pengiriman suatu produk 
atau jasa. Urutan tersebut dimulsi dari pemasok dasar bahan baku hingga 
pelanggan akhir. Fasilitas meliputi peramalan, pembelian, manajemen 
persediaan, manajemen informasi, jaminan mutu, penjadwalan, produk, 
distribusi, pengiriman, dan layanan pelanggan. Atribut dari manajemen 
rantai pasokan  yaitu : 
a) supply and product management adalah perencanaan dan 
pengaturan hubungan ritel dengan pemasok.  
b) level of information sharing adalah tingkat komunikasi dan 





c) customer relationship adalah tingkat hubungan toko ritel 
dengan pelanggan. 
d) quality of information sharing adalah kualitas pembagian 
informasi toko ritel dengan pemasok.  
Konstruk diukur dengan 21 pertanyaan. Alat yang 
digunakan untuk mengumpulkan data primer dalam penlitian 
ini adalah kuesioner. Peneliti menggunakan kuesioner yang 
dikembangkan oleh Banerjee dan Mishra (2015).  
Manajemen rantai pasokan (Manajemen Rantai Pasokan) 
sebagai suatu pendekatan yang digunakan untuk mencapai 
pengintegrasian yang efisien dari supplier, manufacturer, 
distributor, retailer, dan customer.  
3.4.2 Keunggulan Bersaing 
  Keunggulan bersaing merupakan  kombinasi antara akhir dan 
tujuan yang diperjuangakan oleh perusahaan dengan alat 
(kebijaksanaan) dimana perusahaan berusaha sampai kesana. 
Keunggulan bersaing merupakan strategi yang secara kuat menempatkan 
perusahaan terhadap pesaing dan yang memberi perusahaan 
keunggulan bersaing yang sekuat mungkin (Kotler, 2001). Indikator 
konstruk diukur dengan menggunakan pernyataan-pernyataan dengan 9 
indikator pengukuran. Atribut dari keunggulan bersaing yaitu  
a) Accesssbility adalah kemampuan produk untuk diakses oleh 
pelanggan.  





c) Service adalah pemberian pelayanan yang dapat diandalkan.  
Pengukuran variabel keunggulan bersaing dilakukan 
dengan sembilan item pernyataan (Banerjee dan Mishra, 2015) 
dan setiap item pernyataan dinilai dengan menggunakan skala 
likert dengan 5 alternatif pilihan. 
3.4.3 kinerja perusahaan 
   Kinerja perusahaan adalah kemampuan perusahaan yang 
berguna mencapai tujuan perusahaan dengan menggunakan sumber daya 
dengan efisien dan efektif. Kinerja adalah gambaran mengenai tingkat 
pencapaian pelaksanaan tugas dalam suatu organisasi, dalam upaya 
mewujudkan sasaran, tujuan, misi, dan visi organisasi tersebut (Bastian, 
2001). Pengukuran variabel kinerja perusahaan dilakukan dengan tiga 
item pernyataan (Banerjee dan Mishra, 2015) dan setiap item pernyataan 
dinilai dengan menggunakan skala likert dengan 5 alternatif pilihan.  
3.5 Instrumen Penelitian 
  Instrumen penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
dengan menggunakan kuesioner yang didistribusikan kepada  manager  
retail modern di Solo Raya.  Pertanyaan dalam kueioner penelitian ini 
terdiri atas 33 item pertanyaan yang didapat dari definisi operasional 
variabel yang telah ada pada pembahasan  sebelumnya.  
Tabel 3.3 
Instrumen Pengukuran Variabel Manajemen Rantai Pasokan 
Supply and product Management 
1.  Kami mempertimbangkan kualitas 
sebagai kriteria pertama dalam memilih 
pemasok. 
2.  Kami secara berkala memecahkan 





3.  kami membantu pemasok untuk 
mengembangkan kualitas produk 
mereka. 
4.  Kami  memiliki program pengembangan 
berkala untuk pemasok utama. 
5.  Kami memasukkan pemasok utama kami 
pada perencanaan dan pengaturan 
aktivitas untuk mencapai tujuan.  
Customer relationship 
6.  Kami secara berkala berinteraksi dengan 
pelanggan untuk mengatur keandalan, 
daya tanggap dan standar lain untuk 
kami. 
7.  Kami secara berkala mengukur dan 
mengevaluasi kepuasan pelanggan. 
8.  Kami secara berkala  memastikan 
harapan pelanggan di masa depan. 
9.  Kami memfasilitasi   hak konsumen untuk 
mecari batuan dari kami. 
10.  Kami secara berkala mengevaluasi 
kepentingan hubungan kami dengan 
pelanggan. 
Level information sharing 
11.  Kami menginformasikan kepada mitra 
dagang akan perubahan  kebutuhan.  
12.  Partner dagang kami membagi  informasi 
kepemilikan yang bersifat rahasia kepada 
kami (contoh : data keuangan tertentu, 
data, hasil uji, atau rahasia dagang). 
13.  Partner dagang kami selalu memberikan 
informasi tentang isu-isu yang 
mempengaruhi bisnis kami. 
14.  Partner dagang kami membagi 
pengetahuan  mengenai inti bisnis  (core 
business) mereka.  
15.  Kami dan partner dagang kami 
mengganti informasi yang akan 
membantu pembentukan perencanaan 
bisnis. 
16.  Kami dan partner dagang kami saling 
memberikan informasi satu sama lain 
tentang perubahaan yang akan 
mempengaruhi partner lain. 
Quality of information sharing 
17.  Pertukaran informasi antara kami dan 
partner-partner dagang kami secara 
berkala. 
18.  Pertukaran informasi antara kami dan 






19.  Pertukaran informasi antara kami dan 
partner-partner dagang kami secara 
lengkap. 
20.  Pertukaran informasi antara kami dan 
partner-partner dagang kami secara 
memadai. 
21.  Pertukaran informasi antara kami dan 
partner-partner dagang kami dapat 
dipercaya/ memiliki keandalan. 
 
Tabel 3.4 
Instrumen Pengukuran Variabel  Keunggulan Bersaing 
Accesibility 
1.  Kami memberikan harga yang bersaing.  
2.  Kami memberikan harga yang lebih 
rendah dari pesaing. 
3.  Kami berkompetisi berdasarkan keadaan 
lokal. 
Product 
4.  Kami memberikan produk yang 
terpercaya. 
5.  Kami memberikan produk yang dapat 
digunakan ulang. 
6.  Kami memberikan kualitas yang tinggi 
atas produk yang diberikan kepada 
konsumen. 
Service 
7.  Kami memberikan macam produk yang 
dibutuhkan. 
8.  Kami menyajikan barang tepat waktu 
pada konsumen. 














1.  Tingkat pengembalian modal 
perusahaan. 
2.  Tingkat pangsa pasar perusahaan. 
3.  Tingkat penjualan 
 
3.6 Jenis Data 
Menurut Sekaran (2006) mendefinisikan data primer adalah data 
yang lansung memberikan data kepada pengumpul data. Data yang 
diperoleh melalui kuesioner yang diberikan pada responden yang 
diberikan pada responden yang dijadikan sampel yaitu manager ritel 
moderen di Solo Raya. 
3.7 Metode Pengumpulan Data 
Sebelum melakukan pengambilan data peneliti telah melakukan 
observasi ke beberapa retail modern di Solo Raya. Observasi dimulai 
sejak awal Februari 2017. Observasi dilakukan dengan Observasi ini 
dilakukan untuk mencari informasi tentang jenis-jenis ritel modern yang 
ada di Solo Raya. Dari hasil Observasi ini peneliti mendapatkan informasi 
bahwa terdapat beberapa jenis ritel modern di Solo Raya, seperti : 
minimarket, supermarket, hypermarket, distro, ritel aksesoris, ritel spare 
part kendaraan, dan lain-lain. Terdapat sangat banyak jenis ritel modern 
di Solo Raya. Penulis membuat skala prioritas ritel jenis apa saja yang 
bisa dilakukan penelitian. Pertimbangan skala prioritas tersebut 





dalam akses informasi dari responden pada jenis  ritel tersebut. Setelah 
melakukan observasi, penulis membuat prioritas bahwa penelitian akan 
dilakukan pada jenis ritel minimarket, supermarket, hypermarket, distro, 
dan apotek. Hal ini dilakukan dengan pertimbangan bahwa jenis ritel-ritel 
tersebut memiliki jumlah yang lebih besar disbanding jenis-jenis ritel 
lainnya di Solo Raya.  
Pengumpulan data penelitian ini dilakukan melalui kuesioner. 
Kuesioner mulai dibagikan pada awal Maret 2017. Pembagian kuesioner 
dilakukan dengan terlebih dahulu menghubungi ritel via telephone atau 
mendatangi ritel secara langsung untuk meminta izin melakukan 
penelitian. Pembagian kuesioner dimulai dari toko ritel hypermarket, 
supermarket, dan minimarket. Sembari menunggu jawaban kebersediaan 
mengisi kuesioner dari ketiga jenis ritel tersebut, peneliti membagikan 
kuesioner ke toko ritel yang berjenis distro. Agar memudahkan penulis 
sebagian pembagian kuesioner ke distro dilakukan secara online.  
Pembagian kuesioner yang terahir adalah pada toko ritel moderen 
yang berjenis apotek di Surakarta. Kuesioner Jawaban dalam kuesioner 
yang digunakan dalam penelitian ini bersifat tertutup. Kuesioner di 
distribusikan kepada responden untuk mengetahui kondisi sebenarnya 
melaui jawaban yang dinyatakan oleh responden. Intepretasi responden 
tentang pertanyaan-pertanyaan yang diajukan adalah sama dengan 
situasi yang benar-benar terjadi. Selain itu kuesioner yang bersifat 
tertutup akan membantu responden dengan kesibukannya untuk 





mendistribusikan kuesioner kepada manager melalui kuesioner secara 
offline atau online.  
3.8  Metode Analisis 
3.8.1 Uji Validitas  
Uji validitas bertujuan untuk mengetahui seberapa tepat 
suatu tes melakukan fungsi ukurnya. Semakin tinggi validitas 
suatu fungsi ukur, semakin tinggi pengukuran mengenai 
sasarannya (Sekaran, 2006).Untuk uji validitas akan digunakan 
Confirmatory Factor Analysis dengan bantuan SPSS  for 
windows versi 18, di mana setiap item pertanyaan harus 
mempunyai factor loading >0,50 (Hair et al., 1998). 
3.8.2 Uji Reliabilitas 
Reliabilitas suatu pengukuran mencerminkan apakah suatu 
pengukuran dapat terbebas dari kesalahan (error), sehingga 
memberikan hasil pengukuran yang konsisten pada kondisi yang 
berbeda dan pada masing-masing butir dalam instrumen 
(Sekaran, 2006). Untuk mengukur reliabilitas, alat pengukuran 
yang digunakan adalah teknik analisis Cronbach Alpha. Kategori 
koefisien alpha dari suatu pengujian adalah sebagai berikut 
(Sekaran, 2006): 
1) 0.8 – 1.0  = reliabilitas baik 
2) 0.6 – 0.799 = reliabilitas dapat diterima 
3) < 0.6   = reliabilitas kurang baik 
Untuk mengukur reliabilitas dari instrumen penelitian ini 





komputer SPSS 18.0 for Windows. Menurut Hair et.al (1998) suatu 
intrumen dinyatakan relabel jika hasil koefisien Cronbach’s Alpha 
menunjukkan nilai ≥ 0.60.  
3.8.3 Uji Normalitas 
Tujuan dari Uji Normalitas adalah ingin mengetahui apakah 
distribusi sebuah data mendekati distribusi normal. Kriteria 
pengujian pada uji normalitas yaitu apabila angka signifikansi lebih 
dari 0,05 maka data berdistribusi normal dan apabila angka 
signifikansi kurang dari 0,05 maka data tidak berdistribusi normal. 
Uji normalitas adalah uji untuk mengetahui apakah data empirik 
yang didapatkan dari lapangan itu sesuai dengan distribusi   
tertentu, dalam kasus ini distribusi normal. Dengan kata lain 
apakah data yang diperoleh dari populasi yang berdistribusi 
normal.   
Pengujian normalitas data berfungsi atau bertujuan untuk 
mengetahui apakah distribusi data yang didapatkan dari 
penyebaran kuesioner kepada para responden penelitian yang 
terdiri dari beberapa unsur yang mewakili beberapa pihak sub 
populasi yang berdistribusi normal atau tidak normal. Berdistribusi 
normal artinya bahwa jumlah kuesioner yang diberikan kepada 
masing-masing unsur berlaku secara proporsional menurut jumlah 
subyek pada masing-masing  unsur (Agustina, 2010). 
3.8.4 Analisis Deskriptif 
Menurut Sekaran (2006), metode deskriptif adalah pencarian 





mempelajarai masalah-masalah dalam masyarakat serta tatacara 
yang berlaku dalam masyarakat serta situasi-situasi tertentu, 
termasuk tentang hubungan, kegiatan-kegiatan, sikap-sikap, 
pandangan-pandangan, serta proses-proses yang sedang 
berlangsung dan pengaruh-pengaruh dari suatu fenomena. Dalam 
metode deskriptif, peneliti bisa saja membandingkan fenomena-
fenomena tertentu sehingga merupakan suatu setudi komparatif. 
Adakalanya peneliti mengadakan klasifikasi, serta penelitian 
terhadap fenomena-fenomena dengan menetapkan suatu 
setandar atau suatu norma tertentu sehingga banyak ahli 
menamakan metode deskriptif ini dengan nama survei normatif. 
Dengan metode deskriptif ini juga diselidiki kedudukan (status) 
fenomena atau factor dan melihat hubungan antara satu factor 
dengan factor  yang lain.  
Adapun analisis statistika deskriptif ini memiliki tujuan untuk 
memberikan gambaran (deskripsi) mengenai suatu data agar data 
yang tersaji menjadi mudah dipahami dan informatif bagi orang 
yang membacanya. Statistika deskriptif menjelaskan berbagai 
karakteristik data seperti rata-rata, jumlah, simpangan baku, 
varians,  rentang, nilai minimum dan maximum dan sebagainya. 
3.8.5 Analisis Korelasi Tau Kendall 
Analisis korelasi yang digunakan untuk data kategori ini 
digunakan untuk mencari korelasi dimana kedua data yang 





normal (Agustina, 2010). Data ordinal adalah data yang diperoleh 
dengan cara kategorisasi atau klasifikasi, tetapi diantara data 
tersebut terdapat hubungan. Skala data dapat diklasifikasikan 
seperti sangat setuju diberi tanda 5, setuju diberi tanda 4, netral 
diberi tanda 3, kurang setuju diberi tanda 2, dan sangat tidak 
setuju diberi tanda 1.  
Data ordinal memiliki ciri posisi data yang tidak setara. 
Seperti contoh diatas posisi jawaban sangat setuju berada diatas 
setuju, posisi jawaban setuju berada diatas netral, dan seterusnya. 
Pada data ordinal tidak bisa dilakukan perhitungan matematika. 
Tidak mungkin 1+2=3. Tidak mungkin sangat tidak setuju+ kurang 
setuju = netral.  
Dasar pengambilan keputusan dalam uji korelasi Tau 
Kendall: 
a) Jika nilai signifikansi < 0,05 maka, dapat disimpulkan bahwa 
terdapat korelasi yang signifikan antara variabel yang 
dihubungkan.  
b) Sebaliknya, Jika nilai signifikansi > 0,05, maka dapat disimpulkan 
bahwa tidak terdapat korelasi yang signifikan antara variabel yang 
dihubungkan.  
Kriteria tingkat hubungan (koefisien korelasi) antar variabel 
berkisar antara -1 sampai 1. Adapun kriteria penafsirannya 
adalah:  





b) 0,21 sampai 0,40, artinya: korelasi rendah 
c) 0,41 sampai 0,60, artinya: korelasi sedang 
d) 0,61 sampai 0,80, artinya: korelasi tinggi 




















ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
 Bab ini membahas hasil dari penelitian yang telah dilakukan, yaitu 
meliputi gambaran umum objek penelitian, analisis deskriptif tentang karakteristik 
responden dan tanggapan responden, pemaparan uji validitas, uji reabilitas dan 
uji hipotesis.  
4.1 Profil Responden 
Profil responden disajikan untuk mengetahui karakteristik dan 
tanggapan responden. Sebanyak 170 kuesioner yang dibagikan, 129 
kuesioner telah diisi dan dikembalikan kepada penulis sehingga respon 
rate sebesar 75,8 %. Jumlah tersebut telah sesuai dengan rumus slovin 
dalam menentukan ukuran sampel, yaitu populasi sebesar 318 pelaku 
ritel modern di Solo dengan tingkat toleransi sebesar 10% maka hasilnya 
76 sampel. Dari 129 kuesioner yang telah diisi oleh responden terdapat 
19 kuesioner yang dianggap tidak layak dan tidak dapat digunakan untuk 
diolah. Sehingga, terdapat 110 kuesioner yang dianggap layak untuk 
diolah dalam proses penelitian selanjutnya.  
4.2 Analisis Deskriptif 
Tujuan dari analisis deskriptif adalah untuk mengetahui 
karakteristik responden dan tanggapan yang diberikan responden ketika 
menjawab item-item pertanyaan dalam penelitian ini. Responden adalah 
pemilik, manajer atau staf yang berhubungan dengan pemasok dari toko 
ritel moderen . Dari 110 kuesioner yang layak kemudian diolah dalam 





terkait dengan jenis kelamin responden, umur responden, dan jenis usaha 
retail mereka.  
1. Umur Responden 
Berdasarkan data dari 110 responden yang terkait usia 




Distribusi Responden Berdasarkan Usia Responden 
Usia Jumlah Presentase 
21-30 tahun 18 16,36% 
31-40 tahun 42 38,18% 
41-50 tahun 28 25,45% 
51-60 tahun 22 20% 
Jumlah 110 100% 
Sumber: data primer yang diolah, 2017 
 
Dari tabel 4.1 diperoleh bahwa responden di dominasi 
dengan usia 31-60 tahun dengan jumlah 92 orang dengan 
rincian usia 31-40 tahun berjumlah 42 orang (38,18%), usia 
41-50 tahun berjumlah 28 orang (25,45%), dan usia 51-60 
tahun berjumlah 22 orang (20%). Hal ini dikarenakan pada 
usia tersebut merupakan usia produktif dan matang sebagai 
peritel yang berinteraksi dengan supplier.  
2. Jenis Kelamin Responden 
Berdasarkan data dari 110 responden yang terkait jenis 
kelamin responden diperoleh hasil sebagai berikut:  
Tabel 4.2 
Distribusi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
Jenis Kelamin Jumlah Presentase 
Pria 52 47,27% 
Wanita 58 52,72% 
Jumlah 110 100% 






 Dari tabel 4.2 terlihat bahwa perbandingan jumlah 
responden pria dan wanita hampir seimbang, yaitu 47,27 % 
untuk pria dan wanita 52 %. Hal ini menunjukkan bahwa untuk 
ritel modern di Solo Raya, peran pria dan wanita sebagai 
pelaku professional di bidang ritel tidak terlalu dibedakan 
selama mereka memiliki kinerja yang baik. Meskipun Solo 
Raya merupakan daerah yang kental dengan kebudayaan 
timur yang menganggap wanita lebih lemah secara fisik, 
namun pada zona ritel wanita masih mampu bersaing dengan 
pekerja laki-laki.  
 
3. Jenis Usaha Ritel 
Berdasarkan data dari 110 responden yang terkait  jenis  
usaha ritel diperoleh hasil sebagai berikut: 
Tabel 4.3 
Distribusi Responden Berdasarkan Jenis Usaha Ritel 
Jenis Usaha Ritel Jumlah Presentase 
Hypermarket 18 16,36% 
Supermarket 10 9,09% 
Minimarket 4 3,63% 
Distro 14 12,72% 
Apotek 64 58,18% 
Jumlah 110 100%% 
Sumber: data primer yang diolah, 2017 
 
Dari table diatas Distribusi Responden tertinggi pada jenis 
usaha ritel apotek sebesar 58,18 %. Hal ini menunjukkan 
apotek memiliki tanggapan responden yang tinggi. Selain itu, 
jumlah apotek sebagai salah satu jenis ritel modern 
merupakan jenis ritel modern terbanyak di Solo Raya. Setelah 





presentase terbesar adalah hypermarket, distro, supermarket, 
dan minimarket sejumlah 16,36%, 12,72%, 9,09%, dan 3,63 
%.   
4. Tanggapan responden 
1) Manajemen Rantai Pasokan 
Berdasarkan jumlah tanggapan responden terhadap item 
pertanyaan  manajemen rantai pasokan, peneliti mengelompokkan 
tingkat penerapan manajemen rantai pasokan yang dimiliki antara  
ritel moderen dan pemasok mereka kedalam 3 kategori dengan 
interval sebagai berikut:  
Tabel 4.4 
Kategori Interval Jawaban Responden 




Interval = (105-21)/3=28 
Tabel 4.4.1 
Deskripsi Responden Variabel 
Manajemen Rantai Pasokan 
Kategori Jumlah Presentase 
Rendah 0 0% 
Sedang 0 0% 
Tinggi 110 100% 
Jumlah 110 100% 
Sumber: data primer yang diolah, 2017 
Berdasarkan table 4.4.1 menunjukkan bahwa 100% responden 
memiliki tanggapan yang tinggi terhadap item pertanyaan pada variabel 
penerapan manajemen rantai pasokan yang terjalin antara industry ritel 
dan pemasok mereka. Hal ini menunjukkan bahwa sebagian besar 
pemasok pada ritel memiliki tingkat kerjasama yang tinggi dan mau 





kebutuhan pelanggan akhir. Komunikasi yang baik dalam berbisnis akan 
memberikan keuntungan kepada kedua belah pihak.  
2) Keunggulan Bersaing 
Berdasarkan jumlah tanggapan responden terhadap item 
pertanyaan keunggulan bersaing, peneliti mengelompokkan tingkat 
penerapan manajemen rantai pasokan yang dimiliki antara ritel moderen 
dan pemasok mereka kedalam 3 kategori dengan interval sebagai berikut: 
Tabel 4.5 
Kategori Interval Jawaban Responden 




Interval = (45-9)/3=12 
 
Tabel 4.5.1 
Deskripsi Responden Variabel 
Keunggulan Bersaing 
Kategori Jumlah Presentase 
Rendah 0 0% 
Sedang 0 0% 
Tinggi 110 100% 
Jumlah 110 100% 
Sumber: data primer yang diolah, 2017 
Dari Tabel 4.5.1 menunjukkan bahwa 100% responden memiliki 
tanggapan yang tinggi terhadap item pertanyaan pada variabel 
keunggulan bersaing. Hal ini menandakan bahwa ritel moderen memiliki 
keunggulan bersaing terhadap para pesaing. 
3) Kinerja Perusahaan 
Berdasarkan jumlah tanggapan responden terhadap item 





penerapan manajemen rantai pasokan yang dimiliki antara ritel modern 
dan pemasok  mereka kedalam 3 kategori dengan interval sebagai 
berikut: 
Tabel 4.6 
Kategori Interval Jawaban Responden 




Interval = (15-3)/3=4 
 
Tabel 4.6.1 
Deskripsi Responden Variabel 
Kinerja Perusahaan 
Kategori Jumlah Presentase 
Rendah 2 1,81% 
Sedang 39 35,45% 
Tinggi 69 62,72% 
Jumlah 110 100% 
Sumber: data primer yang diolah, 2017 
Tabel 4.6.1 menunjukkan bahwa 62,72% responden memiliki tanggapan 
yang tinggi terhadap item pertanyaan pada variabel kinerja organisasi, 
35,45% responden memiliki tanggapan yang sedang dan 1,81 % responden 
memiliki tanggapan yang rendah terhadap item pertanyaan  pada variabel 
kinerja organisasi. Hal tersebut menunjukkan bahwa sebagian besar ritel 
modern di Solo Raya memiliki kinerja yang baik.  
4.3 Analisis Uji Instrumen Penelitian 
4.3.1 Uji Validitas 
Uji validitas bertujuan untuk mengetahui ketepatan dan 
kecermatan suatu alat ukur dalam melakukan fungsi ukurnya 





mengetahui apakah pertanyaan yang digunakan mampu 
mengukur apa yang ingin diukur secara tepat. Dalam uji validitas, 
setiap pertanyaan harus memiliki faktor loading>0,50 untuk bisa 
dikatakan valid. Dalam penelitian ini terdapat 33 pertanyaan.   
Tabel 4.7 
Uji Validitas Variabel Manajemen Rantai Pasokan 






SP1 0,637 Valid 
 SP2 0,699 Valid 
 SP3 0,513 Valid 
 SP4 0,666 Valid 
 SP5 0,657 Valid 
Customer 
Relationship 
CR1 0,915 Valid 
 CR2 0,574 Valid 
 CR3 0,940 Valid 
 CR4 0,929 Valid 




LI1 0,887 Valid 
 LI2 0,840 Valid 
 LI3 0,724 Valid 
 LI4 0,938 Valid 
 LI5 0,938 Valid 




Q1 0,706 Valid 
 Q2 0,651 Valid 
 Q3 0,755 Valid 
 Q4 0,734 Valid 
 Q5 0,650 Valid 
Sumber: Data Primer yang diolah, 2017 
Pada variabel manajemen rantai pasokan terdapat 4 
dimensi yaitu supply and product management (SP), customer 
relationship (CR), level information sharing (LI), dan quality 





sempurna ke dalam empat komponen  melalui 5 kali iteration dan 
memiliki faktor loading >0,5 sehingga indikator-indikator pada 
variabel tersebut telah valid.  
Tabel 4.8 
Uji Validitas Variabel Keunggulan Bersaing 
 
Dimensi Item Factor 
Loading  
Keterangan 
Accesibility AC1 0,773 Valid 
 AC2 0,876 Valid 
 AC3 0,712 Valid 
Product PR1 0,634 Valid 
 PR2 0,601 Valid 
 PR3 0,772 Valid 
Service SER1 0,817 Valid 
 SER2 0,802 Valid 
 SER3 0,831 Valid 
Sumber: Data Primer yang diolah, 2017 
Variabel keunggulan bersaing terdiri dari tiga dimensi dan 
sembilan indikator. Semua indikator terekstrak secara sempuna 
kedalam tiga komponen 4 iteration. Nilai factor loading setiap 
indikator > 0,5. Seluruh indikator pada variabel keuanggulan 
bersaing telah valid. Variabel kinerja perusahaan memiliki tiga 
indikator. Factor loading dari indicator-indikator variabel tersebut 
lebih dari 0,5 sehingga indikator-indikator dari variabel tersebut 
telah valid.  
Tabel 4.9 
Uji Validitas Variabel Kinerja Perusahaan 
Variabel Item Factor Loading  Keterangan 
Kinerja 
Perusahaan 
KP1 0,820 Valid 
 KP2 0,854 Valid 
 KP3 0,905 Valid 





Hasil uji validitas ketiga variabel yaitu manajemen rantai 
pasokan, keunggulan bersaing, dan kinerja perusahaan adalah 
valid. Hal ini menunjukkan bahwa item-item pertanyaan yang 
diajukan kepada responden sudah sesuai dengan sampel yang 
diuji dan responden juga dapat memahami pertanyaan tersebut 
dengan baik.  
 
 4.3.2  Uji Reabilitas 
Uji reliabilitas adalah sejauh mana suatu pengukuran 
bebas dari kesalahan dan dapat menjamin adanya konsistensi 
dalam pengukuran tersebut (Sekaran, 2006). Suatu item 
pertanyaan akan dikatakan reliable jika memiliki nilai Cronbach 
Alpha >0,60.  
Tabel 4.10 
Uji Reabilitas 























Accesibility .712 Reliabel 
 Product .614 Reliabel 
 Service .765 Reliabel 
Kinerja Organisasi .822 Reliabel 





Dari tabel 4.10 diatas terlihat bahwa variabel manajemen 
rantai pasokan, keunggulan bersaing, dan kinerja perusahaan 
reliabel karena memiliki cronbach’s alpha > 0,6. 





 df sig 
Manajemen Rantai Pasokan 110 0,000 
Keunggulan Bersaing 110 0,000 
Kinerja Perusahaan 110 0,000 
        Sumber: data yang diolah, 2017  
Pada table 4.11 menunjukkan hasil uji normalitas data 
memiliki nilai signifikansi 0,000 pada variabel manajemen rantai 
pasokan, nilai signifikansi 0,000 pada variabel keunggulan 
bersaing dan nilai signifikansi 0,000 pada variabel kinerja 
perusahaan. Angka signifikansi lebih dari 0,05 maka data 
berdistribusi normal. Apabila angka signifikansi kurang dari 0,05 
maka data tidak berdistribusi normal. Nilai signifikansi pada 
variabel-variabel diatas adalah 0,000 maka dapat disimpulkan 
bahwa data tidak terdistribusi normal. Data akan dianalisis dengan 









 4.4 Hasil Analisis Korelasi dan  Pembahasan Hipotesis     
Tabel 4.12 
Hasil Uji Korelasi 
 




pasokan pada kinerja 
perusahaan 
Correlation Coefficient ,344**  
Sig. (1-tailed) ,004  
N 110  
Correlation Coefficient  ,215** 
Sig. (1-tailed)  ,042 
N  110 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-tailed). 
Sumber: Data yang diolah, 2017. 
Pada table 4.12 menunjukkan hasil uji korelasi variabel independen yaitu 
manajemen rantai pasokan pada variabel keunggulan bersaing dan variabel 
kinerja perusahaan. Hasil uji korelasi  variabel manajemen rantai pasokan pada 
keunggulan bersaing dan variabel manajemen rantai pasokan pada kinerja 
perusahaan menunjukkan angka 0,004 dan 0,042. Kedua angka signifikansi 
tersebut memiliki nilai yang lebih kecil dari 0,05, hal ini menunjukkan bahwa hasil 
uji korelasi sudah signifikan. Variabel manajemen rantai pasokan secara 
signifikan berpengaruh pada keunggulan bersaing dan kinerja perusahaan.  
Angka koefisien korelasi pada uji korelasi variabel manajemen rantai 
pasokan pada keunggulan bersaing dan variabel manajemen rantai pasokan 
pada kinerja perusahaan menunjukkan angka 0,344 dan 0,215. Angka tersebut 
memiliki nilai yang positif. Hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang 
positif dari variabel manajemen rantai pasokan pada keunggulan bersaing dan 
kinerja perusahaan. Meningkatnya manajemen rantai pasokan pada perusahaan 





Angka koefisien korelasi pada variabel manajemen rantai pasokan pada 
keunggulan bersaing dan kinerja perusahaan menujukkan angka 0,344 dan 
0,215, berdasarkan skala tingkatan hubungan berdasarkan nilai koefisien 
korelasi, kedua korelasi memiliki kekuatan yang rendah. Hal ini menunjukkan 
bahwa variabel manajemen rantai pasokan memiliki pengaruh pada variabel 
keunggulan bersaing dan variabel kinerja perusahaan, namun pada tingkat 
pengaruh yang rendah.  
1. Pengaruh Management Rantai Pasokan pada keunggulan bersaing. 
Berdasarkan hasil analisis yang menguji pengaruh manajemen rantai 
pasokan pada keunggulan bersaing hasil koefisien korelasi  menunjukkan 
nilai signifikansi adalah sebesar 0,004. Besaran nilai tersebut menunjukkan 
hasil yang signifikan karena besaran nilai signifikansi <0,05, sehingga 
menunjukkan adanya pengaruh yang signifikan antara penerapan 
manajemen rantai pasokan dan keunggulan bersaing. Dengan demikian 
menunjukkan bahwa hipotesis 1 pada penelitian ini didukung.  
Hasil penelitian ini sejalan  dengan Penelitian terdahulu yang dilakukan 
oleh Banerjee (2015), Tan et al (2002), Anatan (2010), dan Rahmasari 
(2011).  Hasil Penelitian ini menunjukkan bahwa penerapan manajemen 
rantai pasokan dapat menimbulkan keunggulan bersaing pada ritel moderen 
di Solo Raya. Dengan adanya penerapan manajemen rantai pasokan dapat 
menyebabkan keunggulan bersaing pada ritel moderen di Solo Raya yang 
dapat dilihat dari jasa, produk dan tentunya harga yang bersaing. Dengan 
adanya keunggulan bersaing toko ritel moderen akan berusaha untuk 






2. Pengaruh Manajemen Rantai Pasokan pada kinerja perusahaan 
Berdasarkan hasil analisis yang menguji pengaruh manajemen rantai 
pasokan pada kinerja perusahaan hasil koefisien regresi menunjukkan nilai 
signifikansi adalah sebesar 0,000. Besaran nilai tersebut menunjukkan hasil 
yang signifikan karena besaran nilai signifikansi <0,05, sehingga 
menunjukkan adanya pengaruh yang signifikan antara penerapan 
manajemen rantai pasokan pada kinerja perusahaan. Dengan demikian 
menunjukkan bahwa hipotesis 2 pada penelitian ini didukung.  
Hasil penelitian ini sejalan  dengan Penelitian terdahulu yang dilakukan 
oleh Banerjee (2015), Shin et al (2002), Anatan (2010), dan Rahmasari 
(2011). Pada manajemen rantai pasokan memiliki kemitraan stratejik 
pemasok, kualitas informasi, dan hubungan terhadap konsumen memiliki 
pengaruh pada beberapa aspek kinerja perusahaan. Manajemen rantai 
pasokan yang efektif dan optimal dapat meningkatkan produktivitas, pangsa 
pasar dan pertumbuhan pelanggan. Hal ini sejalan dengan hasil penelitian 
ini menunjukkan bahwa ritel moderen di Solo Raya memiliki manajemen 
rantai pasokan maka kinerja organisasi akan meningkat. Dengan adanya 
penerapan amanjemen rantai pasokan akan memberikan peningkatan 
kinerja ritel di Solo Raya dari segi keuangan, pangsa pasar dan penjualan. 






SIMPULAN DAN  SARAN 
4.1 Simpulan 
Berdasarkan pada hasil analisis statistik dalam 
pembahasan bab sebelumnya mengenai penerapan 
manajemen rantai pasokan, keunggulan bersaing, dan kinerja 
perusahaan Studi yang dilakukan pada ritel modern di Solo 
Raya , maka dapat disimpulkan sebagai berikut :  
a. Manajemen rantai pasokan berpengaruh secara 
signifikan dan positif pada keunggulan bersaing. 
b. Manajemen rantai pasokan berpengaruh secara 
signifikan dan positif pada kinerja perusahaan.  
4.2 Keterbatasan 
Penelitian ini dilakukan tidak lepas dari keterbatasan dan 
kekurangan. Kekurangan dan keterbatasan dari penelitian ini 
adalah sebagai berikut:  
a. Penelitian ini hanya dilakukan pada lingkup satu sektor 
saja, yaitu ritel moderen di Solo Raya, sehingga  hasil 
penelitian belum mampu untuk generalisasi pada lintas 
sektor. 
b. Dalam menjelaskan keunggulan bersaing dan kinerja 
perusahaan, masih banyak variabel selain manajemen 
rantai pasokan yang dapat diteliti yang mungkin 






c. Pada penelitian ini hanya dilakukan dalam sekali waktu 
sehingga hasil penelitian terbatas pada keadaan di 
waktu tertentu saja.  
4.3 Saran 
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka peneliti 
memberikan saran sebagai berikut :  
4.3.1 Saran bagi Akademisi  
a. Untuk penelitian selanjutnya disarankan untuk 
melakukan penelitian pada lintas sektor, tidak 
terbatas pada ritel modern saja.  Hal ini dapat 
dilakukan untuk melakukan generalisasi hasil 
penelitian.  
b. Untuk penelitian selanjutnya disarankan untuk 
menambah variabel independen dalam 
menjelaskan variabel keunggulan bersaing dan 
kinerja perusahaan.   
c. Untuk penelitian selanjunya sebaiknya dilakukan 
penelitian yang dilakukan secara longitudinal.  
4.3.2 Saran bagi Praktisi 
a. Dari penelitian yang sudah dilakukan dapat terlihat 
pentingnya penerapan manajemen rantai pasokan 
dan mencapai keunggulan bersaing. Oleh karena 
itu, pelaku usaha ritel dan pihak pemasok dapat 
bersama-sama menjaga hubungan bisnis yang 





b. Bagi pemasok disarankan untuk memberikan 
pelayanan yang memuaskan dan meningkatkan 
jalinan  kerjasama dengan perusahaan ritel 
sehingga kerjasama dapat saling menguntungkan 
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Berilah tanda silang (x) pada jawaban yang anda pilih! 
Nama  Perusahaan : 
Nama Responden : 
Jabatan Responden : 
Umur Responden : 
Jenis Kelamin  : 
 
Pilihan jawaban : 
STS : Sangat tidak setuju SK : Sangat kurang 
TS : Tidak setuju  K : Kurang 
N : Netral  C : Cukup 
S : Setuju  B : Baik 
SS : Sangat setuju SB : Sangat baik 




      
Supply and product Management      
1.  Kami mempertimbangkan kualitas 
sebagai kriteria pertama dalam 
memilih pemasok. 
     
2.  Kami secara berkala memecahkan 
masalah bersama dengan 
pemasok. 
     
3.  kami membantu pemasok untuk 
mengembangkan kualitas produk 
mereka. 
     
4.  Kami  memiliki program 
pengembangan berkala untuk 
pemasok utama. 





5.  Kami memasukkan pemasok 
utama kami pada perencanaan 
dan pengaturan aktivitas untuk 
mencapai tujuan.  
     
Customer relationship      
6.  Kami secara berkala berinteraksi 
dengan pelanggan untuk mengatur 
keandalan, daya tanggap dan 
standar lain untuk kami. 
     
7.  Kami secara berkala mengukur 
dan mengevaluasi kepuasan 
pelanggan. 
     
8.  Kami secara berkala  memastikan 
harapan pelanggan di masa 
depan. 
     
9.  Kami memfasilitasi   hak 
konsumen untuk mecari batuan 
dari kami. 
     
10.  Kami secara berkala mengevaluasi 
kepentingan hubungan kami 
dengan pelanggan. 
     
Level information sharing      
11.  Kami menginformasikan kepada 
mitra dagang akan perubahan  
kebutuhan.  
     
12.  Partner dagang kami membagi  
informasi kepemilikan yang bersifat 
rahasia kepada kami (contoh : 
data keuangan tertentu, data, hasil 
uji, atau rahasia dagang). 
     
13.  Partner dagang kami selalu 
memberikan informasi tentang isu-
isu yang mempengaruhi bisnis 
kami. 
     
14.  Partner dagang kami membagi 
pengetahuan  mengenai inti bisnis  
(core business) mereka.  
     
15.  Kami dan partner dagang kami 
mengganti informasi yang akan 







16.  Kami dan partner dagang kami 
saling memberikan informasi satu 
sama lain tentang perubahaan 
yang akan mempengaruhi partner 
lain. 
     
Quality of information sharing      
17.  Pertukaran informasi antara kami 
dan partner-partner dagang kami 
secara berkala. 
     
18.  Pertukaran informasi antara kami 
dan partner-partner dagang kami 
secara akurat. 
     
19.  Pertukaran informasi antara kami 
dan partner-partner dagang kami 
secara lengkap. 
     
20.  Pertukaran informasi antara kami 
dan partner-partner dagang kami 
secara memadai. 
     
21.  Pertukaran informasi antara kami 
dan partner-partner dagang kami 
dapat dipercaya/ memiliki 
keandalan. 
     
Competitive 
advantage 
      
Accesibility      
22.  Kami memberikan harga yang 
bersaing.  
     
23.  Kami memberikan harga yang 
lebih rendah dari pesaing. 
     
24.  Kami berkompetisi berdasarkan 
keadaan lokal. 
     
Product      
25.  Kami memberikan produk yang 
terpercaya. 
     





dapat digunakan ulang. 
27.  Kami memberikan kualitas yang 
tinggi atas produk yang diberikan 
kepada konsumen. 
     
Service      
28.  Kami memberikan macam produk 
yang dibutuhkan. 
     
29.  Kami menyajikan barang tepat 
waktu pada konsumen. 
     
30.  Kami memberikan pengiriman 
yang dapat diandalkan. 
     
Firm’s 
Performance 
      
  SK K C B SB 
31.  Tingkat pengembalian modal 
perusahaan. 
     
32.  Tingkat pangsa pasar perusahaan.      
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4 5 4 4 4 4 5 5 5 
4 5 5 4 5 5 5 5 5 
4 5 5 5 5 4 4 4 4 
5 4 4 5 4 5 5 5 5 
4 4 5 4 5 5 4 4 4 
4 5 5 5 4 5 4 5 4 
5 4 4 5 4 5 5 5 5 
4 4 4 4 5 4 5 5 5 
4 4 4 5 4 4 5 5 5 
5 4 5 4 5 4 5 5 5 
4 4 4 5 5 4 5 5 5 
5 5 5 4 5 4 4 5 4 
4 4 4 5 5 5 5 5 5 
4 4 5 5 4 5 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 5 5 5 
4 4 4 5 4 4 4 5 4 
4 5 4 4 4 5 5 5 5 
5 4 5 4 4 5 4 4 5 
5 5 5 4 5 5 4 4 5 





4 4 4 5 4 5 5 5 5 
5 5 5 4 4 4 4 4 4 
4 4 4 5 5 4 5 5 5 
5 5 5 3 3 3 5 5 5 
5 4 4 5 5 5 5 5 5 
5 5 4 5 4 4 4 4 4 
4 5 5 5 5 4 5 5 5 
4 4 4 5 4 5 5 4 4 
4 5 5 4 4 4 5 5 5 
4 4 4 5 4 5 4 5 5 
4 4 5 4 5 4 5 5 5 
4 4 5 5 4 5 4 5 4 
5 5 4 5 4 4 5 4 5 
4 4 4 4 5 4 5 5 5 
4 4 4 5 4 5 5 5 5 
4 5 5 3 3 3 5 5 5 
5 5 5 5 4 5 5 4 5 
5 5 4 4 5 5 4 4 5 
4 5 4 5 4 4 5 5 5 






















Hasil Uji Validitas 
Variabel Manajemen Rantai Pasokan 
 
Rotated Component Matrixa 
 
Component 
1 2 3 4 
SP 1       ,637 
SP 2       ,699 
SP 3       ,513 
SP 4       ,666 
SP 5       ,657 
CR 1   ,915     
CR 3   ,574     
CR 4   ,940     
CR 2   ,929     
CR 5   ,892     
LI 1 ,887       
LI 2 ,840       
LI 3 ,724       
LI 4 ,938       
LI 5 ,938       
LI 6 ,829       
Q 1     ,706   
Q 2     ,651   
Q 3     ,755   
Q 4     ,734   
Q 5     ,650   
Extraction Method: Principal Component 
Analysis.  
 Rotation Method: Varimax with Kaiser 
Normalization. 











Rotated Component Matrixa 
 
Component 
1 2 3 
acs1   ,773   
acs2   ,876   
acs3   ,712   
prd1     ,634 
prd2     ,601 
prd3     ,772 
ser1 ,817     
ser2 ,802     
ser3 ,831     
Extraction Method: Principal 
Component Analysis.  
 Rotation Method: Varimax with 
Kaiser Normalization. 
a. Rotation converged in 4 iterations. 
 
 
KMO and Bartlett's Test 
Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling 
Adequacy. 
,615 
Bartlett's Test of 
Sphericity 

























KMO and Bartlett's Test 
Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling 
Adequacy. 
,683 
Bartlett's Test of 
Sphericity 

























































Alpha if Item 
Deleted 
SP 1 17,80 2,253 ,431 ,626 
SP 2 17,75 2,077 ,558 ,572 
SP 3 17,76 2,347 ,325 ,669 
SP 4 17,75 1,971 ,449 ,619 
























Alpha if Item 
Deleted 
CR 1 17,96 3,467 ,880 ,875 
CR 3 17,97 4,210 ,472 ,956 
CR 4 17,97 3,421 ,908 ,869 
CR 2 17,95 3,475 ,874 ,876 


























Alpha if Item 
Deleted 
LI 1 23,05 4,639 ,843 ,915 
LI 2 23,00 4,807 ,766 ,925 
LI 3 22,93 5,224 ,615 ,942 
LI 4 23,01 4,523 ,916 ,905 
LI 5 23,01 4,523 ,916 ,905 























Alpha if Item 
Deleted 
Q 1 17,87 2,277 ,500 ,702 
Q 2 17,94 2,335 ,431 ,728 
Q 3 17,90 2,091 ,583 ,670 
Q 4 17,94 2,170 ,555 ,682 



























Alpha if Item 
Deleted 
acs1 8,85 ,756 ,508 ,649 
acs2 8,79 ,644 ,666 ,446 



























Alpha if Item 
Deleted 
prd1 8,78 1,126 ,390 ,560 
prd2 8,74 1,022 ,428 ,508 






























Alpha if Item 
Deleted 
ser1 9,15 ,749 ,599 ,682 
ser2 9,12 ,766 ,581 ,701 























Alpha if Item 
Deleted 
KO1 8,38 2,110 ,614 ,818 
KO2 8,31 2,032 ,662 ,769 
















Tests of Normality 
 
Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 
Statistic df Sig. Statistic df Sig. 
 var 2 ,150 110 ,000 ,955 110 ,001 
Var3 ,197 110 ,000 ,888 110 ,000 
var 1 ,130 110 ,000 ,980 110 ,094 









































 var 1  var 2 
Kendall's 
tau_b 
var 1 Correlation 
Coefficient 
1,000 ,344** 
Sig. (1-tailed) . ,004 
N 110 110 
 var 2 Correlation 
Coefficient 
,344** 1,000 
Sig. (1-tailed) ,004 . 
N 110 110 





 var 1  var 2 
Kendall's 
tau_b 
var 1 Correlation 
Coefficient 
1,000 ,215** 
Sig. (1-tailed) . ,042 
N 110 110 
 var 3 Correlation 
Coefficient 
,215** 1,000 
Sig. (1-tailed) ,042 . 
N 110 110 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-tailed). 
